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Cuvant inainte

Uneori, cele mai importante lucruri care ar trebui sa fie evi-
dente se dovedesc a fi cel mai greu de vazut.

Acest adevar mi s-a relevat pe vremea cand eram un tanar
economist la sfarsitul anilor 1990. Era o perioada foarte inte-
resanta in lumea stiintelor economice. Eram norocos sd imi
petrec timpul la Harvard si MIT, doua institutii prestigioase
care reprezentau epicentrul noului val in stiintele economice.

Istoric, economia era o disciplina dominatd de teorie.
Principalele progrese fusesera realizate de oameni incredibil
de inteligenti, care inventau modele matematice complicate ce
generau teoreme abstracte despre cum functiona lumea. Dar
explozia puterii computationale si a fenomenului big data a
metamorfozat aceastd profesie in anii 1980 si1990. Cercetarea
empirica - analizarea datelor lumii reale - era adoptata de
tot mai multi economisti. Devenise respectabil pentru un
tanar economist ca mine, dupa ce imi didusem seama ca nu
sunt suficient de inteligent pentru a inventa teorii inovatoare,
sa-mi petrec timpul sdpand prin date statistice dupa lucruri
interesante.

Principala provocare pe atunci (ca si acum) consta in a-ti da
seama cand o relatie intre doua variabile era cu adevarat cau-
zald - nu doar o simpla corelatie. De ce era atat de important?
Daca o relatie era cauzald, atunci puteai interveni cu o politica
publica. Dacd relatia era cauzald, puteai invata ceva important
despre cum functiona lumea.
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Dar cauzalitatea este foarte greu de dovedit. Cea mai buna
metoda de a o descoperi o reprezinta experimentele randomi-
zate. De aceea, Administratia pentru alimente si medicamente
din SUA (FDA) impune experimente randomizate inainte de a
aproba medicamente noi. Problema era ca tipul de experimente
randomizate folosite pentru testarea medicamentelor nu era
potrivit pentru intrebdrile la care economisti ca mine incercau
sa raspunda. Drept urmare, ne cheltuiam energia incercand sa
descoperim ,,experimente accidentale” - lucruri ciudate care
apar aleatoriu in lumea reald si imitd experimentele randomi-
zate. De exemplu, cand un uragan devasteaza un oras, dar lasa
neatins alt oras, ai putea crede ca orasul respectiv a fost o tinta
aleatorie. Sau gandeste-te la legalizarea avortului, prin decizia
Curtii Supreme din 1973, in cazul Roe versus Wade. Probabilitatea
ca un fetus sa fie avortat s-a schimbat dramatic in unele state,
dar nu in altele. O comparatie intre evolutiile copiilor ndscuti in
acea perioada in diferite state ne spune ceva despre impactul
respectivei politici publice si poate chiar despre chestiuni mai
profunde, precum modul in care evolueaza viata unei persoane
a carei nastere nu a fost dorita.

Asa imi petreceam zilele, aldturi de multi alti economisti:
cautand experimente accidentale.

Totul s-a schimbat pentru mine cand l-am intalnit intr-o zi
pe un economist ceva mai tandr ca mine, care avea un pedigree
diferit. Nu urmase cursuri la Harvard sau MIT, ci isi obtinuse
diploma la University of Wisconsin-Stevens Point, apoi docto-
ratul la University of Wyoming. Primul lui post ca profesor fuse-
se la University of Central Florida - un loc nu foarte prestigios.

Numele lui era John List. Spre deosebire de mine si de
economistii celebri, List era pionierul unei noi abordari, care, in
retrospectiva, ar fi trebuit sa ne para evidenta si complet potrivi-
ta: experimente economice randomizate in lumea reala. Oricare
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ar fi fost motivele, aproape nimeni nu ficea asta. Cumva, din
cauza traditiilor acestei profesii, nu ne trecuse prin cap cd se
poate sa aplicam experimente randomizate pe oameni reali, in
conditiile unei economii reale, fara ca respectivii oameni sa stie
ca iau parte la un experiment. A trebuit sa ne arate drumul, fiul
unui sofer de camion.

Gandeste-te la prejudecati. Daca o persoana se poarta intr-un
mod tendentios fatd de alta persoand, toata lumea presupune
ca respectivul este rasist, sexist, homofob etc. Dar nimeni nu a
separat motivele din spatele comportamentelor care par, la
suprafata, bazate pe sentimente de neplacere, dezgust sau chiar
de ura, asa cum au facut-o John List si Uri Gneezy. Experimentele
lor - pe care acestia le descriu in capitolele 6 si 7 - au aratat ca
motivele ascunse din spatele discriminarii nu sunt mereu bazate
pe urd, ci, uneori, pe dorinta simpla de a castiga bani.

Pentru mine, semnul genialitatii este abilitatea de a vedea
lucrurile evidente fatd de care toatd lumea e oarba. Prin acest
filtru, John List si Uri Gneezy sunt genii adevarate. Cei doi sunt
pionierii uneia dintre cele mai importante inovatii in stiintele
economice din ultimii cincizeci de ani. Cartea de fatd este
povestea lor despre cum strategia experimentald, in mainile
unor cercetdtori incredibil de atenti si de creativi, poate lumina
aproape orice problema de sub soare. Singura limitd este
imaginatia persoanei care concepe experimentul.

Experimentele randomizate in campul realitatii (asa cum au
ajuns sa fie cunoscute abordadrile lui John si Uri) nu sunt numai
instrumente puternice, ci pot fi si foarte distractive, dupd cum
o sa descoperi. Sper si te bucuri de aceasta carte la fel de mult
ca mine.

Steven Levitt
Coautor al Freakonomics si Superfreakonomics
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Introducere.
Dincolo de presupuneri

CE 11 MOTIVEAZA PE OAMENTI?

Semnul de pe drumul catre orasul Shillong, aflat pe dealu-
rile Khasi din nord-estul Indiei, afisa un mesaj enigmatic:
»Distributie echitabila a drepturilor de proprietate autodoban-
dite“. L-am intrebat pe Minott, soferul nostru, ce insemna.

Minott ne intampinase pe aeroportul Guwahati dupa un
zbor lung din Statele Unite. S-a dovedit a fi un ghid avizat si
placut - aveam sa constatam célatorind impreuna cu el pe dru-
muri imposibile prin satele minunate si linistite dintre dealurile
verzi, cu miros de ghimbir, inconjurate de plantatii bogate de
orez si ananas. Un tanar de 28 de ani scund si slab, dar foarte
zambitor, energic si saritor, Minott vorbea sapte dialecte si o
engleza rezonabild, deci ne-a cucerit imediat.

»Eu nu muncesc pe campurile cu orez, precum majoritatea
bérbatilor din tribul meu®, ne-a spus cu mandrie. ,,Eu lucrez ca
translator. $i ca sofer. Si am grija de o benzindrie improvizata
in casa surorii mele. Si vand lucruri la piatd. Vedeti, eu lucrez
din greu!“

Am dat din cap aprobator. Parea un antreprenor innascut.
In Statele Unite, cu sigurantd ca Minott ar fi condus o franciza
de succes sau, daca ar fi avut norocul unei educatii bune, ar fi
pus bazele unei afaceri in Silicon Valley.

Dar viata lui Minott era constrinsa. ,,Nu ma pot insura“, a
oftat el. Cand l-am intrebat de ce, ne-a explicat c4, fiind din
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tribul Khasi, trebuia sa locuiasca fie cu sora sa, fie cu familia
sotiei, iar el nu voia sa facd asta. Dorea sa detina o proprietate,
ceea ce era imposibil in societatea in care traia. Pentru multe
dintre lucrurile pe care voia sa le facd avea nevoie de permisi-
unea surorii sale, deoarece, in societatea matriarhala a tribului
Khasi, femeile detin puterea economica. Chiar si cei mai capa-
bili si mai intreprinzatori barbati, precum Minott, sunt cetateni
de clasa secunda. Semnul de pe drum, ne-a explicat Minott,
facea parte dintr-o miscare emergentd a barbatilor, care ince-
peau sd-si exprime nemultumirea de a fi tratati drept ,,tauri de
prasild si doici®:

Aveam de-a face cu un univers paralel - unul despre care
credeam ca ne poate ajuta sa raspundem la unele dintre cele
mai enervante intrebéri economice din societatea vesticd: De
ce femeile au mai putin succes economic decat bdrbatii?

Daca esti ca majoritatea oamenilor, cu siguranta ai o pdrere
despre motivele din spatele inegalitatii dintre sexe si al altor
probleme, precum discriminarea, decalajul educational dintre
tinerii bogati si cei mai putin instariti, saracia. Dar de unde stii
de ce? Anecdote? Instincte? Introspectie?

Dupa cum vei vedea, cartea de fata merge dincolo de anec-
dote si legende urbane. In aceste pagini, vei fi un coexplorator,
descoperind aldturi de noi ce ii motiveaza pe oameni in viata
de zi cu zi. Pentru a ajunge in culisele adevarate ale motivatiei
umane, am ficut experimente ,,in salbaticie”, unde am putut
sa-i observam pe oameni comportandu-se natural in mediile
lor, fara sa fie constienti ca sunt studiati. Am analizat apoi
rezultatele, pentru a trage concluzii care iti vor schimba
perceptia asupra umanitatii, precum si asupra ta. Abordarea
noastra originala ne-a oferit invataturi noi din observatii asupra
vietii cotidiene, ajutandu-ne sa intelegem stimulentele care
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chiar 1i motiveaza pe oameni - fie ca este vorba despre bani, sta-
tut social ori alta forma de motivare.

% % %

Cum putem afla care sunt motivatiile reale si stimulentele
eficiente? Cum ajungem in culisele motivatiei umane? In ultimii
douazeci de ani, am lasat in urma ingradirile birourilor si am
incercat sa aflam ce-i motiveaza pe oameni in mediile lor nor-
male. Motivul nostru a fost simplu: daca pui un bigot intr-un
mediu in care stie cd este observat, nu se va comporta ca
un bigot, ci va spune ceea ce crede cd vrea sd auda cercetatorul
sau se va comporta asa cum stie ca ar trebui sa o faca in socie-
tate, deoarece este motivat sa 1i faca pe plac cercetatorului. Dar
dacé 1i studiezi comportamentul in barul din cartierul sau atunci
cAnd intri cineva ,,diferit (sau daca 1i dai ocazia si converseze
cu cineva care aratd si se comporta ca un Borat extrem de bada-
ran), vei observa lesne comportamente discriminatorii.

Pentru acest motiv, studiile noastre ne-au plimbat de pe dea-
lurile din jurul muntelui Kilimanjaro pana in crame din
California, din nordul torid al Indiei, pe strazile friguroase din
Chicago, din locurile de joaca aflate In spatele scolilor din Israel
pana in silile de sedinte ale unora dintre cele mai mari corporatii
din lume. Aventura noastrd in lumea reala ne-a oferit o
intelegere unica a comportamentelor umane.

Studiind cum se comportd oamenii in pietele obisnuite, am
reusit sa le Intelegem mai bine motivatiile. Una dintre descope-
ririle-cheie este ca interesul personal sta la baza motivatiilor
umane - nu neaparat egoismul, ci interesul personal. Pot parea
acelasi lucru, dar in realitate sunt foarte diferite. Este o
observatie vitald, deoarece, dupa ce stabilim ce anume pretuiesc
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oamenii - bani, altruism, relatii, lauda etc. -, putem stabili cu
precizie care sunt declansatorii sau mecanismele pe care le
putem folosi pentru a-i face sa obtind note mai bune la scoald, sa
nu mai incalce legea, sa se descurce mai bine la birou, sa doneze
mai multi bani, sa nu mai discrimineze si asa mai departe.

Cum am ajuns la aceasta abordare? Pe vremea cand lucra ca
dealer de masini sport, in anii 1980, John experimenta deseori
diverse tactici de negociere si oferte de pret, ca sa vada care
functionau mai bine. Mai tarziu, cand a inceput sa studieze si
economia la Universitatea Wisconsin-Stevens Point, John s-a
intrebat dacd nu ar putea invata ceva important despre econo-
mie, folosind experimente de teren. Oare legile economice ar
putea fi testate in lumea reald? La cateva mii de kilometri depar-
tare, Uri se intreba cum sa ii motiveze pe angajatii care strangeau
donatii pentru o organizatie filantropica. Testand diferite meto-
de, el a descoperit ca, in incercarea de a-i motiva pe voluntari,
modelul traditional de plata pentru performanta poate functiona
mai rau chiar si decat a nu-i plati deloc.

In trecut, economistii au fost sceptici fatd de experimentele de
teren controlate. Ca un experiment sa fie valid, trebuie sa pastrezi
totul la un nivel constant, cu exceptia subiectului. Asa isi testeaza
cercetatorii teoriile: cand vor sd determine daci Coca-Cola die-
tetica provoaca tumori maligne la sobolani, pastreaza egali toti
ceilalti factori, modificand doar volumul de Coca-Cola consu-
mat. Acelasi aer, aceeasi lumina, acelasi tip de sobolan. Timp de
multi ani, economistii au fost convinsi ca nu existd nicio cale prin
care poti derula astfel de teste ,,in lumea reald®, deoarece nu ar
fi putut controla la fel de usor ceilalti factori importanti.

Dar, in realitate, lumea economica nu este o eprubeta din-
tr-un laborator de chimie, ci e formata din miliarde de oameni si
mii de organizatii. Contrazicand ortodoxia economicd, vom
arata cd, daca ,,iti murdaresti mainile® - cu alte cuvinte, daca
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analizezi cum functioneaza lucrurile in lumea reald, cea necon-
trolatd si ciudata -, atunci experimentele de teren randomizate
ofera raspunsuri reale. De fapt, experimentele aplicate au deve-
nit una dintre cele mai importante descoperiri empirice din ulti-
mele decenii. Metodologia noastra ne permite nu doar sa
masuram ce se intampld, ci si s descoperim de ce se intampla
ceva. Oferim exemple despre cum metodologia noastra poate
rezolva multe dintre cele mai dificile probleme economice ale
lumii, inclusiv urmatoarele:

e De ce, in majoritatea economiilor moderne, femeile
castigd In continuare mai putin decat barbatii, facand
aceeasi muncd, si ocupa mai putine pozitii de conducere?

¢ De ce, unor anumite categorii de oameni, produsele si ser-
viciile le sunt vandute mai scump?

¢ De ce unii oameniii discrimineaza pe altii si cum 1i putem
schimba sau cum putem evita sa facem si noi aceeasi
greseala?

e Desi Statele Unite cheltuiesc pe educatie mai mult decat
majoritatea celorlalte tari dezvoltate, rata abandonului
scolar, la nivel de liceu, este mai mare chiar si cu 50% fata
de alte state. Oare programele educationale improvizate
sifoarte scumpe au vreun efect? Cum putem reduce deca-
lajul educational dintre elevii saraci si cei bogati, intr-o
maniera rentabila?

e Cum pot companiile sd inoveze intr-un mod cat mai crea-
tiv, sd creasca productivitatea, sa creeze mai multa valoa-
re, oportunititi si slujbe intr-o lume tot mai globalizata si
mai competitiva?

¢ Cum pot organizatiile nonprofit sd-i incurajeze pe cat mai
multi oameni sd ajute si cum poti sa-ti faci cat mai eficien-
te demersurile caritabile?
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Ai crede ca intrebdrile de mai sus au foarte putin sau nimic
in comun. Dar, din perspectiva noastra, toate aceste intrebari
pot fi analizate printr-o prisma economica si toate pot fi rezol-
vate prin solutii economice simple. Experimentele pot arata
aceste solutii. E o problema de intelegere a stimulentelor potri-
vite si a motivelor reale care ii fac pe oameni sa actioneze.

Corelatie versus cauzalitate

Oamenilor le place sd spuni: ,, Asta cauzeazi asta“, fie ca
stiu sigur, fie cd nu stiu despre ce este vorba. Dar, in absenta
informatiilor experimentale colectate din lumea reald, astfel de
discutii asupra cauzalitdtii sunt irelevante.

Nu cu multi ani in urma, impreuna cu colegii economisti
Steve Levitt si Chad Syverson, de la University of Chicago, am
discutat cu managerii unui retailer foarte mare si cunoscut des-
pre cum si-ar putea creste vanzarile. Un manager important din
departamentul de marketing ne-a aratat imaginea din primul
grafic de pe pagina alaturata, intr-o incercare de a demonstra
cd reclamele companiei sunt eficiente in generarea de vanzari
(din motive de confidentialitate, numerele sunt schimbate, dar
relatia este similara):

»Asta este pistolul fumegind“, ne-a zis cu mandrie. ,Aratd
clar o conexiune pozitiva intre reclame si vanzéri. Cand am pla-
sat 1 000 de reclame, vanzarile au fost de circa 35 de milioane
de dolari. Dar vedeti cum vanzarile au scazut la 20 de milioane
de dolari cAnd am cumpérat numai 100 de reclame?“

Pentru a vedea de ce conexiunea dintre reclame si vanzari
nu este chiar atat de clara cum credea respectivul manager,
uitd-te la cel de-al doilea grafic de pe pagina aldturatd. Acesta
aratd doud fenomene extrem de diferite: numarul deceselor
prin inecare dintre 1999 si 2005 si numarul cornetelor cu
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Relatia dintre reclame si vanzari
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inghetata (exprimate in milioane) vandute de una dintre cele
mai mari companii de profil din Statele Unite in aceeasi peri-
oada. Desigur, e socant sd vezi o astfel de relatie intre aceste
doua variabile.

Parintii influentati de astfel de grafice ar putea crede cd intre
cele doua existd o corelatie cauzala si nu isi vor mai lasa copiii
sa manance inghetatd pe malul unei ape. Desigur, mai existd o
a treia variabila ascunsa pe fundal. Vara, oamenii mananca mai
multa inghetata si inoatd mai des. Mai multi inotétori inseamna
mai multe decese prin inecare. Chiar daca vara oamenii cum-
para mai multe cornete de inghetata, consumul lor nu cauzeazd
inecul. Inotul, da.

Care este variabila ascunsa pe fundalul graficului pe care ni
l-a aratat respectivul manager de marketing? Am aflat apoi ca
retailerul plasase numeroase reclame in perioada sezonului de
cumpadraturi de sarbatori de iarnd, in noiembrie si decembrie,
cand, deloc surprinzitor, compania a vandut foarte multe pro-
duse. Asta a generat iluzia ca reclamele si vanzarile sunt core-
late cauzal. Dar cand am sapat mai adanc printre informatiile
disponibile si am luat in calcul calendarul reclamelor, nu am
descoperit nicio cauzalitate, ci doar o corelatie. Consumatorii
au cumparat mai multe produse deoarece se apropiau sarbato-
rile, nu neapdarat datoritad reclamelor.

Lumea noastri este presirati cu astfel de erori. In cazuri in
care credem ca ar putea exista o relatie cauzala, e usor sa con-
fundam simplele corelatii cu cauzalitatea. Iar asta ne poate
costa multi bani si efort risipit. Problema este ca lumea e plind
de conexiuni complicate si este dificil sd descoperi adevaratele
relatii cauzale.

Mai avem apoi de-a face si cu trendul actual al ,,big data“.
Colectand munti de informatii si analizand modelele, poti
ajunge la concluzii interesante. ,,Big data“ e un instrument
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important, dar are si probleme la fel de mari. Aceasta abordare
se bazeaza foarte mult pe corelatii, nu pe cauzalitate. Dupa cum
noteaza David Brooks, ,,infinit de multe lucruri pot fi corelate,
in functie de cum iti structurezi datele si cum le compari. Pentru
a discerne intre corelatiile relevante si cele irelevante trebuie
deseori sa te bazezi pe o ipoteza de cauzalitate despre ce anume
provoaca alt lucru. Deci te intorci pe terenul teoretizarii“>.

Cealalti problemai cu ,,big data“ este ci e atit de vast acest
domeniu, incat e greu sa te orientezi prin torentul de informatii.
Companiile au atat de multe date, incat nu stiu ce sa faca cu ele.
Colecteaza orice informatie, apoi sunt coplesite, deoarece se
confruntd cu prea multe permutatii de variabile, astfel incat nu
mai stiu de unde sa inceapd. Dat fiind cd studiile noastre se con-
centreaza pe experimente de teren pentru a deduce relatiile
cauzale si pentru ca ne gandim foarte mult la posibilele relatii
cauzale inainte de a genera seturi de informatii, noi trecem din-
colo de cAmpul de actiune al ,,big data“.

Din fericire, experimentele de teren pot oferi genul de date
relevante de care au nevoie cetdtenii, educatorii, filantropii,
politicienii sau managerii, nu doar pentru a evita greselile, ci si
pentru a avea o intelegere mai bund a oamenilor pe care, teore-
tic, Incearca sa-i ajute: Ce anume ii motiveazd pe oameni si de ce?

Ce fel de stimulente ii determind pe oameni sé faca ,,ceea ce
trebuie“? Cand functioneaza stimulentele negative sub forma
de pedepse si sanctiuni? Si in ce cazuri stimulentele nu functio-
neaza deloc?

Ca economisti, noi credem cu tdrie cd motivatiile sunt mai
complicate decat par si cd, atunci cand descoperi o relatie cau-
zald intre variabile, implicatiile pot fi profunde. In realitate, sti-
mulentele nu sunt unelte brute. Motivatiile ascunse pot fi foarte
complexe si nu functioneaza asa cum ne-am astepta. Pana cand
nu intelegi in detaliu ce stimulente 1i motiveaza pe oameni, este
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imposibil s prezici cum vor functiona politicile publice sau
modificérile pe care le faci.

In aceastd carte vom arita numeroasele metode prin care
stimulentele pot functiona pentru a ne schimba comportamen-
tul, afacerea, scolile si lumea in care trdim; dar inainte de a
incerca si le aplicdm, trebuie sa intelegem cum anume aceste
stimulente influenteaza motivatiile ascunse.

% % %

Noi3 suntem, de asemenea, stimulati de propriile interese si
pasiuni. De exemplu, gandeste-te cum am devenit interesati de
intrebarea ,,De ce unii oameni ii discrimineaza pe altii>“ Nu e
doar pentru ca discriminarea afecteaza societatea in general ori
pentru ca e o problema opaca ce i-a enervat pe cercetatori timp
de multi ani. Am ales sa o studiem deoarece noi, alaturi de cei
dragi, am fost victimele ei.

Urinu o sd uite niciodata povestile de cosmar ale tatdlui sau,
Jacob, un supravietuitor al Holocaustului din Budapesta, care
i-a spus ce s-a intamplat cu cartierul in care trdia - unul foarte
unit. Cand nazistii au invadat Ungaria, iar Holocaustul a
cuprins Budapesta, in 1944, Jacob nu a mai avut voie sa lucreze.
Mama sa, Magda, a reusit sa mute familia intr-una dintre cele
trei case-ascunzatori ale diplomatului suedez Raoul
Wallenberg, din afara ghetoului evreiesc. Dar s-a dovedit ca nu
era o casa chiar atat de sigura.

Intr-o noapte, membrii Partidului Crucilor cu Sigeti,
pro-nazisti, i-au scos pe vecinii lor evrei din casa lor, i-au dus
pe malurile Dundrii si i-au impuscat - barbati, femei si copii. In
a doua noapte, acelasi lucru s-a intamplat cu oamenii din cea
de-a doua clddire. Iar in urmatoarea noapte, tatal lui Uri si
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familia lui se asteptau sa aiba aceeasi soarta. Totusi, in loc de
aceasta, simpatizantii nazistilor i-au fortat, sub amenintarea
armelor, sa se intoarca in ghetou, unde Magda a reusit sa-si sal-
veze familia de la foamete, luptandu-se cu altii pentru carnea
cailor morti, oricat de ne-kosher ar fi fost.

Au fost norocosi sa scape cu viatd. Multi ani mai tarziu, nu
foarte departe de locurile de executie, Uri a predat la
Universitatea din Budapesta - aceeasi institutie din care buni-
cul sdu a fost Inlaturat din cauza religiei sale. Uri nu s-a putut
abtine sd nu tremure de nervi cat timp a stat la catedra.

Cand ne gandim la discriminare, acestea sunt prejudecatile
urate si virulente care ne vin in minte. Dar John s-a confruntat
cu un tip de discriminare total diferit atunci cand a intrat pe
piata muncii ca proaspat absolvent de doctorat in 1995. Desi a
depus cereri pentru peste 150 de slujbe din mediul academic,
si a efectuat mai multe experimente de teren, a fost chemat la
un singur interviu. A aflat apoi cd alti aplicanti, aproape iden-
tici, au fost chemati la circa 30 de interviuri din doar 40 de
aplicatii. Principala diferenta dintre John si ceilalti aplicanti era
ca John isi facuse doctoratul la Universitatea din Wyoming, in
timp ce restul veneau din scoli cu renume, precum Harvard si
Princeton. Angajatorii foloseau acest tip de informatie pentru
afiltra aplicantii - discriminandu-i deci pe cei ,,saraci“ in favoa-
rea celor de la universitatile scumpe.

Probabil ca si tu ai experimentat acest tip de discriminare,
poate fard ca macar sa-ti dai seama. Si, la fel ca majoritatea
celorlalti, ai crede ca oamenii ii trateaza nedrept pe altii pentru
cd asa sunt ,,setati“. Asa este mai usor sa intelegi de ce majori-
tatea dintre noi presupunem mai intai aspectul negativ al celui-
lalt. Acuzatiile de rasism sunt intampléri zilnice. Sustinatorii
presedintelui Obama ii acuza pe detractorii acestuia de rasism,
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si invers; bloggeri, organizatii mass-media, politicieni si alti
oficiali sar la concluzii in mod frecvent despre motivatiile altor
oameni, inainte si se stie cum stau de fapt lucrurile.

Dar ce are de-a face cu economia? Raspunsul e urmatorul:
in loc sd acceptam ca oamenii sunt rasisti si bigoti innascuti,
noi vrem sa aflim mai multe despre motivatiile ascunse din
spatele acestor comportamente. Discriminarea are efecte seri-
oase si de lunga duratd asupra vietilor noastre si am vrut sa
intelegem cum functioneaza in mediile reale, acolo unde oame-
nii trdiesc zi de zi. Ce anume o provoaca? E oare condusa doar
de prejudeciti adanci sau mai sunt si alte explicatii?

Folosind diverse experimente de teren in piete reale, am
invatat cé tipul de discriminare cu care s-a confruntat John a
devenit astazi mult mai des intalnit decat cel cu care s-a luptat
familia lui Uri. Ura nestavilita si agresivitatea purd nu mai sunt
atat de frecvente precum cred multi dintre noi. Drept rezultat,
daca vrei cu adevarat sa elimini discriminarea, nu te concentra
numai pe partea urata si rasista a problemei, deoarece explicatia
e alta. In schimb, ia in considerare stimulentul economic al dis-
criminarii si analizeaza-1 la microscop. Se dovedeste cd majo-
ritatea cazurilor moderne de discriminare sunt provocate de
oameni i companii care incearca sa-si creasca profiturile.

Asta nu Inseamna ca ura fatisd a disparut. De fapt, oamenii
discrimineaza deseori intr-o maniera bigota atunci cand percep
la ceilalti libertatea de a face o alegere in chestiunea respectivd.
Dupa cum spunea personajul Archie Bunker, protagonistul
rasist al vechiului serial de televiziune All in the Family, intr-un
dialog celebru cu Sammy Davis Jr.: ,,Da, esti negrotei, doar n-ai
avut de ales. Dar ce naiba te-a determinat sa te transformi
intr-un evreu?“

Astfel de intelegeri se dovedesc a fi importante nu doar pen-
tru societate, ci si pentru tine, ca individ. Mai mult, politicienii
nu pot incepe sa combata o problema Inainte sa o inteleaga. Iar
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pentru un legiuitor, a intelege cum sd nu fii discriminat este
extrem de important.

% % %

O altd problema care ne-a intrigat a fost decalajul dintre cele
doua sexe pe piata muncii. Si acum, femeile castiga mai putin
decat barbatii, la acelasi nivel de pregatire, si sunt in continuare
prezente rare in boardurile companiilor si in pozitiile de
conducere.

Cumulat, noi, autorii acestei carti, avem patru fete inteli-
gente (si patru baieti frumosi). La fel ca tine, le dorim copiilor
nostri sanse egale cand vor merge la facultate si apoi, cand vor
concura pentru o slujba. Dar inca din primii lor ani am remarcat
ca fetele noastre nu aveau parte de sanse egale. De ce un pro-
fesor al uneia dintre fete 1i spunea ca nu se pricepe la matema-
tica la fel de bine ca bdietii, chiar daca era clar ca ea era talentata
la matematica? De ce profesorii de sport de la scoala ei le spu-
neau béietilor din clasi ,,s4 nu mai joace fotbal ca o fatd?>“ Side
ce erau atat de diferite cele doua fete ale lui Uri - una foarte
competitiva, cealaltd mult mai putin?

Amandoi ne-am intrebat daca fiicele noastre vor putea con-
cura pentru scoli si slujbe bune si daca vor fi descurajate sau
respinse In acest proces. Dupd ce am intrepatruns observatiile
noastre din primii lor ani de scoald cu statisticile privind
abilitatile barbatilor si femeilor de a obtine salarii mari, de a
avansa profesional si de a detine pozitii publice proeminente,
ne-am Intrebat dacd diferentele in competitivitate ar putea
ajuta la explicarea decalajului dintre sexe. Asa cd am formulat
o intrebare simpla: Sunt femeile diferite de bdrbati in ceea ce
priveste competitivitatea? Dupa ce am stabilit diferentele impor-
tante, am pus vechea intrebare: Este aceastd diferentd in compe-
titivitate datd de educatie sau este inndscutd?
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Ca sa aflam raspunsurile, ne-am urcat in avioane, elicopte-
re, trenuri si masini si am explorat colturi indepartate ale pla-
netei pentru a investiga diferentele de competitivitate dintre
cele doua sexe in diferite societati, unele la capatul opus al
patriarhatului (asa l-am cunoscut si pe Minott). Rezultatele
studiilor noastre inclind puternic cétre educatie. Intr-un mediu
potrivit - unul in care femeile nu sunt impiedicate s ajunga in
pozitii competitive, fiind acceptate de societate ca indivizi
puternici - fetele devin femei la fel de competitive ca barbatii,
iar uneori chiar ii depasesc. Este o concluzie cu implicatii
importante pentru fetele noastre - si ale voastre -, precum si
pentru cei care fac politicile publice menite sa reduca decalajul
dintre sexe In economie. Daca stabilesti corect stimulentele,
decalajul dintre femei si barbati poate fi redus dramatic.

¢ o 0

O altd intrebare pe care am explorat-o a fost: Cum 1i putem
convinge pe oameni sd doneze mai multi bani cauzelor filantro-
pice? Dincolo de dorinta noastra comuna de a fi cetdteni buni,
fiecare a avut si alte motive personale in spatele acestei
curiozitati.

John a fost interesat de economia filantropiei inca de cand
era un profesor novice la University of Central Florida, unde a
descoperit ca o parte importanta a economiei - sectorul filan-
tropiei - era condusa de anecdote si de presupuneri lipsite de
validari stiintifice. L-a cunoscut apoi pe Brian Mullaney, fon-
datorul si CEO-ul Smile Train si al WonderWork.org - compa-
nii ale caror reclame si scrisori pentru donatii prin posta,
omniprezente in revistele nationale, cer fonduri pentru operatii
de fante labiale si palatine (desi prin WonderWork.org sunt
tratate si alte maladii).
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Un experiment aplicat derulat pe scara largd, cu o audienta
de circa 800 000 de persoane, prin scrisori de donatii prin
postd, a dezviluit un aspect al filantropiei la care nu s-ar fi
asteptat nimeni: oferindu-le oamenilor posibilitatea de a bifa o
césuta cu mesajul ,nu ma mai contacta®, campania a obtinut
un nivel mai mare de donatii, nu mai mic. Multi experti in stran-
gerea de donatii au considerat cd ideea este absurdd; de ce ar
invita un ONG oamenii si nu mai contribuie? Insd, dupa cum
s-a dovedit, oamenilor le-a placut ideea. Am reusit sd strangem
cu mult mai multi bani folosind aceasta optiune de retragere,
fatd de strategia obisnuitd, si numai 39% dintre destinatari au
ales sa nu mai fie contactati. Smile Train si WonderWork.org
au facut economii prin sistemul de donatii prin postd, deoarece
trebuia apoi sd trimita scrisori doar celor dornici sa doneze.
A fost o victorie pe toate planurile.

Uri a fost intrigat de ideea de a-i stimula pe oameni sa done-
ze mai mult, experimentand in acelasi timp strategii noi de
preturi la diverse companii - pe modelul ,,pliteste cét vrei“.
Intr-o astfel de strategie, o companie le spune clientilor ci pot
avea bunurile sau serviciile ei pentru orice pret il stabilesc ei
(chiar si 0$). Am reusit s convingem compania Disney sa tes-
teze acest sistem nou si neobisnuit intr-unul dintre marile sale
parcuri de distractie. Am descoperit cd, atunci cand o donatie
este combinata cu sistemul ,,pliteste cat vrei®, oamenii platesc
mult - considerabil mai mult decat o faceau in sisteme
traditionale de plata, cu preturi fixe.

Dupa cum am descoperit, oamenii au motive mult mai sofis-
ticate de a dona decat simplul altruism. Cand ne-am uitat la
toate tehnicile folosite - campanii de marketing din usa-n usa,
solicitdri prin postd, finantare proportionald cu donatiile etc. -
am descoperit ce functioneaza cel mai bine in activarea stimu-
lentelor potrivite si in convingerea oamenilor sa isi deschida
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inimile si portofelele. Dupa cum veti vedea, una dintre temele
principale ale acestei carti este urmatoarea: odata ce descoperi
ce anume pretuiesc oamenii, atunci poti crea politici eficiente
care le influenteaza comportamentul si stimuleaza schimbarea.

O altd dilema care ne-a intrigat e urmatoarea: Cum poti
folosi stimulentele pentru a-i tine pe copii la scoald si a reduce
violenta armata in scoli?

Aceasta intrebare e oricum, numai abstractd nu. Scolile
publice din unele zone ale Chicago-ului au rate ingrozitoare de
abandon scolar, in unele cazuri de peste 50%, iar unul din fie-
care 1 000 de elevi este impuscat. Cand primarul cartierului
Chicago Heights i-a cerut ajutorul lui John, acesta a raspuns
afirmativ, asa cum ar face-o orice bun cetatean - aducand cu el
instrumentarul unui economist. Experimentele la scara larga
pe care le prezentam in aceasta carte - primele de acest gen
derulate in Statele Unite - demonstreaza ca anumite tipuri de
stimulente, oferite intr-un mod potrivit, pot fi foarte eficiente
in imbunaititirea performantelor scolare. Si pot salva si vieti.

Investigand mecanismele performantei scolare, a trebuit sa
studiem mecanismele motivatiei. Ce se intampla de fapt atunci
cand folosesti banii ca stimulent? Cand functioneaza stimulen-
tele si cand nu? Astfel de intrebéri ne intrigau de multi ani, inca
de cand copiii nostri erau la gradinitd. Directoarea gradinitei,
frustrata de parintii care intarziau sa-si ia copiii la ora stabilita,
a decis sa impuna o amenda modesta, care a functionat ca un
stimulent negativ, deoarece a pus un pret - unul foarte mic - pe
nepldcerea pe care intarzierea o provoca personalului gradinitei.
Inainte, parintii se simteau vinovati atunci cAnd intarziau, dar
imediat ce a fost introdusa amenda, au decis cé isi permit sa
intarzie. De ce sa gonesti prin trafic ca un nebun doar pentru
a economisi cativa dolari? Dupa ce am studiat problema in
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detaliu, am ajuns la concluzia ca, daca vrei ca cineva sa se com-
porte intr-un anumit mod, trebuie sa fii foarte atent la detalii -
cine, ce, unde, cand, de ce si cat de mult ii motivezi pe oameni.
Banii functioneaza, dar doar in anumite contexte.

% % %

Dupa cum v-ati dat seama deja, noi nu suntem economisti
obisnuiti. Chiar daca folosim, la randul nostru, descoperirile
importante din teoriile economice, nu ne-am dezvoltat gandi-
rea In marile centre intelectuale ale stiintei economiei.

De exemplu, John, asa cum am spus mai sus, si-a inceput
primele investigatii in lumea economica pe vremea cand era un
tanar student ,,flaménd®, in timp ce incerca si cumpere, s
vanda si sa schimbe suveniruri sportive. A primit o lectie
nepretuitd despre competitivitatea feroce si capitalism atunci
cand a dat la schimb o colectie valoroasa de cartonase cu spor-
tivi pentru un alt set, contrafdcut. Dar asa a Invatat cum sa
negocieze mai eficient si cum s isi evalueze corect produsele
pe care le vinde. Spre surpriza lui, a observat apoi ca majorita-
tea companiilor - chiar si corporatiile internationale - nu se
pricep sa-si stabileasca corect preturile pentru produsele si ser-
viciile pe care le vand.

Uri iubeste vinurile californiene. Deseori, cand vizita cra-
mele, se intreba cum isi evalueaza detindtorii lor vinurile - o
misiune dificila, tindnd cont c e greu sa judeci obiectiv un vin.
Iar cand un producitor de vinuri i-a cerut ajutorul in evaluarea
unui vin, Uri i-a raspuns cd nu are nici cea mai mica idee - dar
cd avea un instrument care putea oferi raspunsul simplu si ief-
tin. Am organizat un mic experiment in crama si, cateva sapta-
mani mai tarziu, am putut stabili cel mai bun pret - unul care
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